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Abstrakt 
Podnikatelský záměr – „zaloţení“ společnosti s právní formou s.r.o. se zaměřením na 
fotografickou, obchodní, vzdělávací, společenskou a uměleckou činnost. Firma se zabý-
vá kromě fotografování a výroby předmětů ze zhotovených fotografií i pořádáním vý-
stav, školením fotografů a modelek a prodejem fotografických sluţeb – svatby apod. 
 
Abstract 
Business Plan – „based“ company with a company limited focusing on photography, 
commercial, educational, social and artistic activities. The company dealt in addition, 
Your photos and articles of manufacture made from the photographs and re-organizing 
the state, the training of photographers and models, and sales of photographic services - 
wedding, etc. 
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Úvod 
Jako téma své bakalářské práce jsem si zvolil podnikatelský záměr. Jedná se o 
podnikatelský plán pro zaloţení nové společnosti s ručením omezeným (s.r.o.), se zpra-
cováním veškerých potřebných kroků, jako je sestavení podnikatelského plánu, zaklada-
telského rozpočtu, specializace firmy apod.  
Teoretická část práce se zabývá zejména jednotlivými body, jenţ je nutné při za-
kládání společnosti učinit. Na tuto problematiku nahlíţí různí autoři z různých pohledů, 
nejde tedy všeobecně specifikovat, co a jak je správné udělat. Kaţdý podnikatel přiřazu-
je danému bodu vlastní míru důleţitosti, podle níţ se nadále řídí. Neexistuje tudíţ 100% 
správný a jednoznačný mustr, dle nějţ je moţné se řídit při vytváření jednotlivých bodů 
podnikatelského záměru. 
Ve vlastním zpracování jsou veškerá jména společníků, spolupracovníků a in-
vestorů smyšlená, jakákoliv podobnost je čistě náhodná. V případě uvedení firem byly 
tyto firmy vyhledány pomocí sítě internet dle poskytovaných sluţeb, nebylo s nimi ţád-
ným způsobem komunikováno. 
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Cíl práce 
Cílem práce je sestavení podnikatelského plánu pro zaloţení firmy s právní for-
mou s.r.o. se zaměřením na kompletní fotosluţby, a to jak zhotovování, úprava a tisk 
fotografií, tak vypracovávání reklamních a propagačních materiálů. Zároveň se firma 
bude specializovat na školení začínajících fotografů a modelek, pořádání výstav a ve-
řejných prezentací. 
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1 Teoretická východiska 
1.1 Počátek 
Na úplném začátku kaţdého podnikání stojí nejdůleţitější faktor - nápad. Před za-
čátkem podnikání by si kaţdý podnikatel měl poloţit několik jednoduchých otázek: 
„Jsem schopen realizovat určitý nápad? Mám schopnost pracovat s lidmi, motivo-
vat je a vést k určitému cíli? Umím čelit nepříjemným situacím? Jsem schopen čelit 
eventuální ztrátě? Jsem připraven převzít zodpovědnost? Jaké jsou mé odborné znalos-
ti? Potřebuji si doplnit vzdělání v oboru? Znám míru a rozsah podnikatelského rizi-
ka?“1 
Pokud jsme si odpověděli na dané otázky uspokojivě, můţeme se pustit do zpra-
cování podnikatelského plánu. Důleţité je najít skulinku na trhu, prázdné místečko, kte-
ré můţeme naší činností vyplnit a které je nám schopno přinést zisk. V opačném případě 
– vstup do plného, nebo hůře přeplněného odvětví – musíme být jistým způsobem výji-
meční, jedineční a to např. přinést unikátní postupy či výrazně převyšovat některým 
z faktorů konkurenci apod. Pokud nebudeme mít dostatečně pevné zázemí a určitou 
trţní výhodu, musíme počítat se značnou mírou rizika, kterou je zejména neúspěch pod-
niku a ztráta vynaloţených investic. 
                                                 
1
 SRPOVÁ, Jitka; ŘEHOŘ, Václav. Základy podnikání, s. 55. 
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1.2 Podnikatelský plán 
Důleţitým krokem při zakládání společnosti je sestavení podnikatelského plánu. 
Tento dokument je východiskem pro veškeré plánování obsahující důleţité parametry o 
prostředí, informace jak pro podnikatele, tak i pro případné investory, či banku, u které 
ţádáme o úvěr. Je schopen nás předem varovat před určitými problémy, se kterými by-
chom se mohli setkat. Plán se doporučuje sestavit písemně, i kdyţ jej máme pouze pro 
vlastní potřebu. Díky sestavování plánu se podnikatel seznámí s dílčími kroky, kolik 
bude muset vynaloţit finančních prostředků apod. Při sestavování podnikatelského plá-
nu je třeba pracovat s oběma variantami, a to jak variantou pesimistickou, tak variantou 
optimistickou, vyhneme se tak neočekávaným a překvapivým problémům, na které by-
chom nebyli schopni patřičně reagovat. Stanovíme moţná rizika a snaţíme se odhalit 
jejich míru nebezpečnosti pro naši budoucí firmu. Díky tomu jsme schopni na počátku 
ţivota firmy odhalit taková rizika, která můţou být pro naši firmu kritická a stanovit si 
případná protiopatření, stejně jako odhalit moţný neúspěch v dané oblasti. [5] 
1.2.1 Obsah podnikatelského plánu 
Podnikatelský plán by měl ideálně obsahovat tyto poloţky: 
- Shrnutí projektu 
- Popis firmy 
- Popis výrobku nebo sluţby 
- Trh a konkurence 
- Marketing 
- Výrobní proces 
- Organizační plán 
- Dopad na ţivotní prostředí 
- Finanční plán 
- Doklady [6] 
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1.2.2 Struktura podnikatelského plánu 
Podnikatelský plán by zároveň měl splňovat určité poţadavky, a to: 
- Být stručný a přehledný (cca 50stran) 
- Jednoduchý (nezacházet zbytečně do technických, technologických apod. detai-
lů, v případě, ţe budeme poţadovat externí zdroj financování, musí být i člověk 
neznalý dané problematiky chopen plánu porozumět) 
- Demonstrovat výhody produktu či sluţby pro uţivatele, resp. zákazníka 
- Orientace na budoucnost (zdůraznit zejména čeho můţe firma dosáhnout, niko-
liv poukazovat na minulé úspěchy, zpracovat prognózy, trendy apod.) 
- Být co nejvěrohodnější a nejrealističtější (nedávat nesmyslně vysoké či dokonce 
nerealizovatelné cíle, otevřeně zhodnotit konkurenci působící v daném odvětví 
apod.) 
- Nebýt příliš optimistický z hlediska trţního potenciálu (sniţuje důvěryhodnost 
pro investory) 
- Nebýt příliš pesimistický (sniţuje atraktivnost) 
- Nezakrývat slabá místa a rizika projektu (nemaskovat chyby, kterých se 
v minulosti firma dopustila, protoţe v případě, ţe investor odhalí tyto skutečnos-
ti, výrazně to ovlivní jeho finální rozhodnutí, naopak při přímé definici rizik a 
plánu, jak tato rizika minimalizovat či prakticky řešit v závislosti na předchozích 
zkušenostech, dává na vědomí připravenost firmy, zejména jejího managemen-
tu) 
- Upozornit na konkurenční výhody projektu, silné stránky firmy kompetenci tý-
mu manaţerů (schopnosti a dovednosti stejně jako efektivní práce týmu) 
- Prokázat schopnost firmy hradit splátky a úroky (v případě, ţe se rozhodneme 
nedostatek financí řešit formou bankovního úvěru) 
- Návratnost kapitálu s patřičným zhodnocením pro investora (například formou 
účasti, rizikovým kapitálem apod.) 
- Kvalitně zpracován po formální stránce [2] 
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Avšak ani vysoká kvalita zpracování podnikatelského plánu negarantuje úspěch 
na trhu, ovšem naději na úspěch výrazně zvyšuje, stejně jako sniţuje riziko finančních 
problémů tak rozsáhlých, ţe by mohli ohrozit samotnou existenci firmy. Důleţité také je 
dívat se na podnikatelský plán podobně jako na ţivou bytost, tudíţ neustále se vyvíjející 
dokument, který se musí v reakci na změnu podmínek neustále měnit a adaptovat. 
1.2.3 Zakladatelský rozpočet 
Zakladatelský rozpočet je nedílnou součástí podnikatelského plánu. Mívá podo-
bu tabulky a s jeho pomocí analyzujeme svoje finanční moţnosti, stanovíme velikost 
financí, které je potřeba do firmy vloţit, neţ začneme vydělávat. Rozděluje se na dvě 
části: 
- Rozpočet nákladů a výnosů 
- Rozpočet investičního a provozního kapitálu (potřebný majetek firmy) 
Sestavením rozpočtu si ušetříme případné problémy s nedostatkem financí bě-
hem chodu firmy. Avšak i velmi dobře sestavený zakladatelský rozpočet nezahrnuje 
veškeré finanční prostředky, které je třeba během chodu firmy vynaloţit. Na firmu totiţ 
značnou měrou působí externí faktory, které můţou významným způsobem ovlivnit 
financování. Jedná se například o růst ceny energií či změna výše nájmu prostor nut-
ných k podnikání těsně před podpisem nájemní smlouvy apod. 
Při sestavování zakladatelského rozpočtu určujeme následující poloţky: 
- Vytvoříme seznam výdajů při zaloţení a běţném chodu firmy 
- Porovnáme potřebné výdaje s disponovanými peněţními prostředky 
- V případě, ţe nevlastníme dostatečné mnoţství finančních prostředků, doplníme 
o splátky a úroky úvěrů 
- Sestavíme zahajovací rozvahu 
- Můţeme doplnit o výkaz zisku a ztráta Cash Flow [4] 
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1.2.4 Přehled plánovaných výdajů 
Prvním bodem je sepsání všech výdajů, které je potřeba vynaloţit jen samotným 
zaloţením společnosti, a to: 
- Notářské poplatky 
- Výpis z rejstříku 
- Poplatek za ţivnostenské oprávnění 
- Odměny za poradenské sluţby 
- Výdaje na pracovní cesty apod. 
Dále se jedná o finance, které je třeba vynaloţit na investice, spojené s počátkem 
naší podnikatelské činnosti, mezi něţ patří např.: 
- Zřízení sídla a provozovny firmy (ať uţ se jedná o koupi či pronájem kancelář-
ských prostor, výrobní haly, skladovacích prostor, prodejen apod. – v případě, ţe 
podnikatel nemovitost vlastní a chce ji vloţit do podnikání, musí si ji nejprve 
nechat ocenit tzv. znaleckým posudkem a pak tato částka figuruje jako nepeněţi-
tý vklad a také je součástí vlastního kapitálu) 
- Úprava a rekonstrukce prostor 
- Pojištění, ostraha, zabezpečení 
- Vybavení prostor a technická podpora 
- Pořízení zásob (např. materiál potřebný k výrobě) 
- Výdaje na reprezentaci 
- Mzdy a zákonné odvody 
- Provozní náklady (telefony, benzín, webhosting, školení apod.) 
Je dobré mít ve firmě vytvořenou určitou finanční rezervu, která je dostatečně 
velká na pokrytí provozních nákladů alespoň po dobu jednoho roku v případě závaţněj-
ších finančních problémů. 
Po sečtení veškerých výdajů dostaneme částku, kterou je nutno do podnikání 
vloţit. V případě, ţe vlastníme dostatek finančních prostředků, můţeme sestavit zahajo-
vací rozvahu (bilaci). Pokud nemáme dostatečný kapitál, je třeba přistoupit k externím 
(cizím) zdrojům financování celého podniku 
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Tabulka 1 Rozvaha 
Aktiva Pasiva 
Stálá aktiva Vlastní kapitál 
Dlouhodobý hmotný majetek Základní kapitál 
Dlouhodobý nehmotný majetek   
Dlouhodobý finanční majetek   
    
Oběžná aktiva Cizí zdroje 
Zásoby Rezervy 
Pohledávky Krátkodobé závazky 
Krátkodobý finanční majetek Dlouhodobé závazky 
Peněţní prostředky   
Celkem Celkem 
U rozvahy vţdy platí, ţe součet aktiv se musí rovna součtu pasiv – zásada bi-
lanční rovnosti. 
1.2.4.1 Přehled plánovaných výnosů 
Nyní je třeba si stanovit předpokládané příjmy během prvního roku. Proto si vy-
tvoříme kompletní seznam poskytovaných sluţeb a výrobků, které v návaznosti na pro-
vedenou analýzu trhu a konkurence patřičně ohodnotíme, stejně tak odhadneme objem 
produkce. Z těchto veličin poté můţeme sestavit Výkaz zisku a ztrát (zkráceně výsle-
dovka) a Výkaz peněţních toků (cash flow). 
 
1.2.5 SWOT analýza 
Součástí kaţdého podnikatelského plánu by také měla být SWOT analýza. 
„Cílem swot analýzy je identifikovat to, do jaké míry jsou současná strategie firmy a její 
specifická silná a slabá místa relevantní a schopná se vyrovnat se změnami, které na-
stávají v prostředí.“2 
                                                 
2
 JAKUBÍKOVÁ, Dagmar. Strategický marketing. 1, s. 103. 
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Jedná se tedy o analýzu sloţenou ze dvou sloţek:  
- silných a slabých stránek firmy (analýza SW)  
- příleţitostí a hrozeb (analýza OT) 
Nejprve je třeba charakterizovat analýzu OT, tedy příleţitosti a hrozby, které 
přicházejí z externího prostředí a nejvíce ovlivňují naši firmu. Důleţité je věnovat se 
hlediskům v rámci makroprostředí – sociální, právní a politická situace, technologie 
apod. – stejně jako hlediskům v oblasti mikroprostředí – odběratelé, dodavatelé, zákaz-
níci, konkurence apod. 
Po provedení analýzy OT následuje analýza SW, která nám určuje vnitřní půso-
bení firmy (výrobní postupy, cíle, organizační strukturu, marketing apod.). tyto se určují 
pomocí vnitropodnikových analýz, pro vyjádření určitého stavu lze pouţít jako základ 
marketingový mix 4P: 
- Produkt 
- Price (Cena) 
- Promotion (Propagace) 
- Place (Místo) [3] 
 
1.2.5.1 Jednotlivé faktory SWOT analýzy 
Jak jiţ bylo uvedeno, skládá se SWOT analýza ze dvou oddělených analýz. Nyní 
se tedy detailněji podívejme, které faktory ji ovlivňují: 
Interní analýza SW: 
1) Silné stránky – jsou to zejména veškeré činnosti, které probíhají ve firmě správ-
ně nebo jakékoliv unikátní skutečnosti – např. vysoce kvalitní výrobky, komuni-
kace jednotlivých oddělení, jedinečné výrobní postupy či zdroje 
2) Slabé stránky – jejich soupis pomáhá odhalit, kde má firma rezervy, které prvky 
je třeba změnit či procesy, které můţou být pro firmu přínosné, ale jsou přehlí-
ţené a tudíţ nekontrolované. Obecně se dá říct, ţe se jedná o veškeré problémy, 
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to, co se firmě nedaří – např. špatná infrastruktura, špatná kvalifikovanost per-
sonálu, zastaralá technologie apod.  
Externí analýza OT: 
1) Hrozby – můţeme je označit jako události, které se dají jen velmi těţko ovlivnit 
a v určité míře přímo ohroţují funkci firmy – např. klesající zájem o výrobky, 
finanční krize, konkurence apod. 
2) Příleţitosti – události, které nám dávají moţnost uplatnění v nové sféře – např. 
probíhající projekty, rozšíření poskytovaného sortimentu apod. [6] 
„SWOT analýza je považována za účinný a transparentní prostředek 
k prozkoumání možností změn a rozvoje. Její výstupy mohou být použity pro tvorbu roz-
hodnutí na různých úrovních. Pravděpodobně největší výhoda SWOT analýzy spočívá 
v tom, že bez ohledu na zjištění, která vyplynou, je jen na aktérech samotných, zdali se 
rozhodnou pro posilování silných stránek, minimalizaci slabých, využití příležitostí či 
zabránění možným hrozbám. SWOT analýza je jednoduchý, flexibilní nástroj, který 
slouží jako pouhý podklad k dalšímu rozhodování. Měla by být prováděna periodicky 
(doporučuje se cca 5leté období). Sama o sobě je jenom pomocným nástrojem, přede-
vším pro evaluaci a strategické plánování.“3 
 
Obrázek 1 SWOT analýza4 
                                                 
3
 <http://strategie.rect.muni.cz/?cs/Hodnoceni-studijnich-oboru/Jak-psat-SWOT-analyzu> 
4
 <http://i.iinfo.cz/urs/swot-123497686066863.JPG> 
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1.2.6 SLEPT analýza 
„SLEPT analýza bývá označována jako prostředek pro analýzu změn okolí. 
Umožňuje vyhodnotit případné dopady změn na projekt, které pocházejí z určitých ob-
lastí podle těchto faktorů: 
- social – sociální hledisko 
-  legal – právní a legislativní hledisko 
-  economic – ekonomické hledisko 
- policy – politické hledisko 
-  technology – technické hlediska“5 
 
1.2.7 Porterův model konkurenčních sil 
Porterův model konkurenčních sil řeší tlak konkurence na danou firmu, konku-
renční boj na trhu. Toto závisí na 4 základních silách – dodavatelé, klienti, konkurence a 
substituty. Stav konkurence je určen dle 5ti základních sil, a to: 
- riziko vstupu potenciálních konkurentů 
- rivalita mezi stávajícími konkurenty 
- smluvní síla odběratelů 
- smluvní síla dodavatelů 
- hrozba substitučních výrobků [11] 
                                                 
5
 <http://www.kvic.cz/detail.asp?ID=2152> 
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Obrázek 2 Porterův model 5i sil 6 
 
1.2.8 Riziková analýza RIPRAN 
 „Metoda RIPRAN™ (RIsk PRoject ANalysis), představuje empirickou metodu 
pro analýzu rizik projektů. Autorem metody je B.Lacko. 
Vychází důsledně z procesního pojetí analýzy rizika. Chápe analýzu rizika jako 
proces (vstupy do procesu – výstupy z procesu – činnosti transformující vstupy na vý-
stup s určitým cílem). 
Metoda akceptuje filosofii jakosti (TQM) a proto obsahuje činnosti, které zajiš-
ťují jakost procesu analýzy rizika, jak to vyžaduje norma ISO 10 006. Metoda je navrže-
na tak, že respektuje zásady pro Risk Project Management, popsané v materiálech PMI 
a IPMA.“7 
Tato metoda se v současné době skládá ze čtyř na sebe navazujících kroků. Jsou 
popsány následovně: 
- Identifikujeme riziko daného projektu 
                                                 
6
< http://www.strateg.cz/images/strategy/Porter_5_sil.jpg> 
7
 <http://www.ripran.cz/charakteristika.html> 
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- Přidělíme riziku míru pravděpodobnosti, hodnotu dopadu na projekt a celkovou 
hodnotu rizika (kvantifikace, metoda umoţňuje tzv. verbální kvantifikaci, viz 
tab. 2, 3 a 4) 
- Navrhneme opatření, která dané riziko sníţí na přijatelnou úroveň 
- Celkové posouzení [9] 
Tabulka 2 Třídy pravděpodobností [9] 
Vysoká pravděpodobnost - VP nad 66% 
Střední pravděpodobnost - SP 33% - 66% 
Nízká pravděpodobnost - NP pod 33% 
 
 
Tabulka 3 Třídy dopadu na projekt [9] 
Velký nepříznivý dopad na projekt - VD 
Ohrožení cíle projektu 
nebo 
Ohrožení koncového termínu projektu 
nebo 
Možnost překročení celkového rozpočtu 
projektu 
nebo 
Škoda více než 20% z hodnoty projektu 
Střední nepříznivý dopad na projekt - SD 
Škoda 0,51% - 19% z hodnoty projektu 
nebo 
Ohrožení termínu, nákladů, resp. zdrojů 
některé dílčí činnosti, což bude vyžadovat 
mimořádné akční zásahy do plánů projektu 
Malý nepříznivý dopad na projekt - MD 
Škody do 0,5% z celkové hodnoty projektu 
nebo 
Dopady vyžadující určité zásahy do plánů 
projektu 
 
 
 
Tabulka 4 Matice pro přiřazení třídy hodnoty rizika [9] 
  VD SD MD 
VP 
Vysoká hodnota rizika 
VHR 
Vysoká hodnota rizika 
VHR 
Střední hodnota rizika 
SHR 
SP 
Vysoká hodnota rizika 
VHR 
Střední hodnota rizika 
SHR 
Nízkáká hodnota rizika 
NHR 
MP 
Střední hodnota rizika 
SHR 
Nízkáká hodnota rizika 
NHR 
Nízkáká hodnota rizika 
NHR 
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2 Analýza současného stavu 
2.1 Průzkum trhu 
Tato část analýzy nám dává nejlepší přehled, jakou máme šanci získat výhodnou 
pozici na trhu, na nějţ vstupujeme, a jaké kroky pro toto musíme udělat. 
2.1.1 Konkurence 
Trh, na kterém se firma Casadena s.r.o. hodlá uchytit, je trhem monopolistické 
konkurence. V oblasti tvorby a úpravy fotografií je v městě Brně, ve kterém sídlí naše 
společnost, rozvinutá konkurence. Nachází se zde sice malé mnoţství větších firem, ale 
velké mnoţství soukromých fotografů. Většina fotografických ateliérů nabízí stejné 
sluţby, hlavní rozdíl je v cenách a také v osobním přístupu fotografů. Níţe vypsaná ta-
bulka ukazuje přibliţné ceny a zaměření vybraných konkurenčních firem. 
Tabulka 5 Konkurence 
Název firmy Web Zaměření Ceník 
SILENTIUM www.silentium.cz focení booků 3000 - 39000 Kč 
FotoFidelity www.fotofidelity.cz akce, reportáţe, oslavy 6000 - 12000 Kč 
Photostudio 23 
www.photostudio23.c
z 
reklamní fotografie 
15000 - 50000 
Kč 
PhotoDienst www.photodienst.cz školní a dětská fotografie 
dle poţadavků 
klienta 
BlackFlash Ateliér www.blackflash.cz fotograf a vizáţistka 2000 - 12000 Kč 
BabyFoto Studio www.babyphoto.cz focení dětí 2200 - 7000 Kč 
APD - Ateliér Petra 
Dostálová 
www.atelierpd.cz 
komplexní fotosluţby, 
svatby 
1900  - 11000 Kč 
Ateliér krásy Kateři-
ny Schlosserové 
www.vizaziste.cz 
úprava vizáţe, fotosluţ-
by 
3000 - 12000 Kč 
Anna Tichá www.annaticha.cz 
focení v ateliéru, svatby, 
úprava fotografií 
250 - 11000 Kč 
Martina Grmolenská www.mgfoto.cz 
focení v ateliéru, úprava 
fotografií 
3200 - 5500 Kč 
Michal Bartoš 
www.michalbartos.cz "focení věcí veškerých" 600 - 10000 Kč 
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Největším konkurentem ve focení v exteriérech (svatby, různé akce) se zdá být 
firma FotoFidelity, která nabízí komplexní sluţby za niţší ceny neţ ostatní firmy. Jedná 
se o velkou rodinnou firmu, která působí na českém trhu od roku 2000. Vzhledem 
k tomuto faktu se neočekává osobní přístup ke klientům, jde o pevně stanovené pod-
mínky, které nejvíce ocení další firmy. Nabízejí široké spektrum sluţeb, které zasahuje 
do většiny dnes ţádaných kategorií fotografií. Mezi jejich nabídku patří zejména: 
- Svatební fotografie 
- Focení obřadů na Nové radnici 
- Ateliérové foto (těhotenské foto, miminka, děti) 
- Portrétní foto 
- Fotoreporty, prezentace, sympozia apod. 
- Reklamní a technické foto 
- Architektura, interiéry, exteriéry budov 
- Módní přehlídky a show 
- Parties 
Zajímavé je také jejich zpracování webových stránek, které zaujme svou jedno-
duchostí a přehledností. Zároveň nemají veřejně vystavený ceník, ten je vám doručen 
dle vaší konkrétní ţádosti na e-mail. 
Dalším zajímavým konkurentem je firma Photostudio 23, která se specializuje 
zejména na reklamní fotografie. V tomto směru poskytují širokou škálu sluţeb od sta-
novení rozpočtu přes předprodukci, vizáţ, castingy aţ po finální úpravu fotografií. Za-
jišťují: 
- fotoateliér, fotograf profesionální 
- módní, umělecká a reklamní fotografie 
- modelingová fotografie 
- portrétní fotografie 
- produktová fotografie 
- kalendáře z fotografií 
- fotografie architektury 
- photobook 
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- 3D fotografie 
- Panoramatická fotografie 
- HDR fotografie 
Stejně jako firma FotoFidelity nemají ceník veřejně vystavený, na vaši ţádost 
vám vypracují konkrétní cenovou nabídku dle vašeho zájmu. 
V oblasti školní a dětské fotografie figuruje na trhu firma PhototDienst, která 
nabízí v tomto směru veškeré sluţby jak pro základní a střední školy, tak pro rodiče, 
kteří si chtějí vytvořit unikátní památku na své ratolesti. Vzhledem k tomu, ţe se jedná o 
firmu zabývající se focením dětí, nepočítá se zde s vizáţistkou a přípravou focených 
klientů. I tato firma si svůj ceník chrání a nevystavuje jej na webových stránkách. 
Konkurentem v oblasti booků je firma Silentium, zaměřující se na focení booků. 
Nabízejí v tomto směru komplexní sluţby, ovšem jejich webová prezentace je velmi 
slabá, veškeré informace vč. prezentace některých vyhotovených fotografií mají umís-
těny v jednom sledu na jedné stránce, coţ působí značně neprofesionálně a některé kli-
enty můţe odradit. 
  V oblasti ateliérových fotografií je konkurence velmi rozvinutá. V rámci města 
Brna existují desítky malých ateliérů, které poskytují fotografické sluţby. Tyto jsou 
v drţení spíše osob, které pracují na základě ţivnostenského oprávnění. 
Na trhu působí Věra Zlevorová - BabyPhoto. Specializuje se na fotografie v tě-
hotenství, foto miminek a dětí, portrétní a rodinné fotografie a umělecký akt. Její webo-
vá prezentace patří k zajímavým a dobře zpracovaným. 
BlackFlash atelier je společnost, zabývající se fotografiemi, image, kurzy a fi-
remními školeními. V této kategorii nabízí pestrou škálu sluţeb, které klienti upotřebí 
jak v osobním tak profesionálním ţivotě. Ateliér vlastní patrně partnerský pár, jejich 
přístup je více osobní neţ u větších firem. 
Dalším zajímavým konkurentem je studentská organizace, podporovaná Kraj-
skými zastupiteli a městem. Tato firma má velkou část zakázek od města a velkých fi-
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rem. Vzhledem k tomu, ţe jde o studentskou organizaci, zaměstnává převáţně studenty 
do 26 let. Má i niţší ceny a spolupráce s pracovníky této organizace je velmi příjemná. 
 
2.1.2 SWOT analýza 
Tato analýza nám dá lepší přehled o konkrétním charakteru firmy, která vstupuje 
na trh. Je uvedena v následující tabulce: 
 
Tabulka 6 SWOT analýza 
    SWOT analýza 
        
V
n
it
řn
í 
p
ro
st
ře
d
í 
  Silné stránky (Strenghts) Slabé stránky (Weaknesses) 
  Kvalifikovaný personál Centrální technologie 
  Důraz na vysokou kvalitu fotografií Závislost na externích zdrojích 
  Široké spektrum sluţeb   
  Kvalitní technologie   
  Profesionální přístup ke klientům   
  
Unikátní způsob objednání fotosluţeb 
pro soukromé osoby 
  
  
Bohaté zkušenosti v oblasti foto-
sluţeb 
  
        
V
n
ěj
ší
 p
ro
st
ře
d
í 
  Příležitosti (Opportunities) Hrozby (Threats) 
  
Rozšíření oblasti působení 
Změna legislativních podmínek pod-
nikání 
  Benefitový systém Vstup plně konkurenční firmy na trh 
  Modernizace a rozšíření technologií Úpadek trhu 
      
      
      
      
 
Silné stránky: 
Firma preferuje, aby veškeré její práce byly co nejvyšší kvality s co moţná nej-
menším počtem nutných digitálních úprav (jedná se o tzv. čisté fotografie, tzn. fotogra-
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fie se, sama o sobě, dá s vysokou výslednou úrovní pouţít přímo z fotoaparátu). Toto se 
týká zejména zakázek focených v exteriéru. Klienti, kteří si naši firmu vyberou pro po-
řízení záběrů ze své svatby či jiné společenské události, nemají zájem o přemrštěné di-
gitální úpravy, fotomontáţe apod., nýbrţ o realistické zachycení situace. Naopak začí-
nající modelky a modelové, kteří si nechají vytvořit book, jej hodlají pouţívat pro svou 
vlastní profesní prezentaci a záleţí jim tedy na co nejlepší úpravě, která věrně zachycuje 
realitu, avšak maskuje případné drobné nedostatky (nízká plasticita obrazu, nedokona-
losti plet a postavy apod.). 
Firma se vţdy snaţí vyjít svým zákazníkům vstříc a bezezbytku splnit veškeré 
jejich poţadavky. Také dbá na pohodlí soukromých klientů, díky našim speciálně upra-
veným webovým stránkám mají moţnost objednání fotografa na zakázku přímo 
z pohodlí domova (tento systém je podrobněji popsán dále). 
Další silnou stránkou naší firmy je široké spektrum nabízených sluţeb – firma je 
svým zaměřením na trhu jedinečná, jelikoţ poskytuje sluţby od prvního střetnutí aţ po 
závěrečné uzavření spolupráce (nafocení, úprava, výstava, slavnostní zahájení, spravo-
vání objednávek a zakázek, slavnostní ukončení atd.). 
 
Slabé stránky: 
Největší slabinou firmy patří závislost na externím zdroji – modelingové agentu-
ře, která přiděluje modelky, modely a hostesky dle daných zakázek. Závislost na tomto 
externím zdroji s sebou ale přináší další rizika, jako jsou např. změny podmínek od mo-
delingové agentury, nespolehlivost či nízká kvalifikovanost či odpovědnost některých 
jejích zaměstnanců apod. Na minimalizaci případného dopadu tohoto rizika firma za-
městnává několik vlastních modelek a modelů, které v daných krizových situacích po-
dají pomocnou ruku (jedná se zejména o začínající modelky, které ale jiţ mají zkuše-
nosti s danou problematikou). 
Další slabinou je, ţe firma předpokládá kvalitní soukromé vybavení zaměstna-
ných fotografů a proto má na firmě pouze jeden fotoaparát, který je primárně svým vy-
bavením přizpůsoben pro focení ve firemním ateliéru a nepředpokládá se jeho časté 
vynášení mimo tyto vymezené prostory. 
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Příležitosti: 
Jednou z největších příleţitostí je postupné rozšíření pole působnosti na všechna 
důleţitá krajská města, stejně jako zavedení benefitového systému pro věrné zákazníky. 
Preferencí je spokojený zákazník, který si v případě vidiny slevy či jiného bonu-
su raději vybere naši firmu byť za vyšší sumu, neţ aby si za niţší cenu najal konkurenč-
ní fotografy, kteří neposkytují tak komplexní sluţby jako naše firma. 
Firma má ve své výbavě zahrnutu digitální velkoformátovou tiskárnu, která 
ovšem nemá takový potenciál digitálního tisku jako jiné tiskárny, dostupné na objed-
návku. Tyto stroje jsou ovšem jiţ ve značně vysoké cenové relaci, jedná se o řádově o 
statisíce aţ miliony korun. Tuto technologii má firma moţnost zřídit na centrální brněn-
ské pobočce, kde se řeší valná většina zakázek. 
 
Hrozby: 
Největší hrozbou, která přímo ohroţuje působení společnosti je úpadek trhu, na 
kterém firma působí. Jednalo by se o totální ústup zájmu o uměleckou, fotografickou a 
jinou činnost, kdy by z důvodů finanční krize firmy dali přednost ceně před kvalitou a 
profesionalitou, či dokonce moţnost profesionálního pořízení úplně vypustili. Toto rizi-
ko však nemá vysokou pravděpodobnost naplnění. 
Firma má ve své třídě monopolní postavení, ovšem v případě vstupu dalšího 
konkurenta na trh se stejným spektrem sluţeb, jaké nabízíme, či výrazně kvalitnější a na 
provoz nízko nákladné technologii, by o toto výhodné postavení firma přišla a musela 
by relevantně reagovat. 
Poslední hrozbu činí státem vytvořená změna právních či obchodních podmínek, 
tato hrozba má ale nejniţší moţný dopad na fungování firmy. 
 27 
 
 
2.1.3 SLEPT analýza 
Tato analýza nám dá nejlepší přehled o případných změnách v okolí, v němţ se 
firma Casadena hodlá uchytit. 
 
2.1.3.1 S – Sociální faktory 
Firma Casadena s.r.o. bude působit na trhu v Brně, kde je vysoká koncentrace 
malých soukromých ateliérů a jen málo firem zabývající se kompletními sluţbami. 
Vazbu sluţeb, kterou nabízí firma Casadena s.r.o. však nenabízí ţádná ze společností. 
Firma se zaměřuje jak na firemní klienty, tak i na fyzické osoby. Její strategií je vytvářet 
s vysokou úrovní kvality jednak fotografické práce a prezentace, jednak zprostředková-
vat kulturní akce (vernisáţe, výstavy apod.), v neposlední řadě také předávat znalosti a 
podporovat v činnosti nové modelky a modely. 
 
2.1.3.2 L – Legislativní faktory 
Firma Casadena se jako společnost s ručením omezeným řídí obchodním záko-
níkem. Zaloţení firma zpravuje zákon č. 513/1991 Sb. v platném znění. K zaloţení spo-
lečnosti je potřeba základní kapitál ve výši min. 200000Kč, přičemţ vklad jednotlivých 
společníků musí být v minimální výši 20000Kč, ať uţ peněţitý či nepeněţitý (v tako-
vém případě je potřeba mít věc oceněnou soudním znalcem). Dále je potřeba alespoň 
jeden zakladatel (v tomto případě se sepisuje místo společenské smlouvy zakladatelská 
listina) nebo aţ 50 společníků, jednatel a sepsaná společenská smlouva. Dokumenty 
musí být sepsány formou notářského zápisu. 
Dále se společnost řídí zákonem č. 563/1991 sbírky v aktuálním znění, tedy zá-
kon o účetnictví a jemu sdruţené vyhlášky. 
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2.1.3.3 E – Ekonomické faktory 
Společnost je ziskovou organizací – jejím hlavním cílem je dosáhnout patřičné-
ho zisku. Finanční prostředky získává z vlastních zdrojů – prodej výrobků a sluţeb, po-
řádání společenských akcí apod., z vkladů společníků, případně sponzorských darů. 
Další moţností je podnikatelský úvěr od banky nebo ţádost o dotaci z fondů ev-
ropské unie, tyto ale mají velmi přísné podmínky získání. 
 
2.1.3.4 P – Politické faktory 
Společnost ovlivňuje politická situace v rámci poskytnutého prostoru pro podni-
kání – jedná se o přijaté zákony, podporu podnikání a celkové vytvoření podmínek pro 
podnikatelskou činnost. 
V současné době je u moci středně-pravicová koalice, dá se předpokládat, ţe ne-
bude zvyšovat daně pro právnické osoby, větší podpora podnikání či lepší vymahatel-
nost práva. 
 
2.1.3.5 T – Technologické faktory 
Společnost ovlivňují technologické faktory zejména, co se týká kvality fotoapa-
rátů a materiálů pouţitých pro tisk. U fotoaparátů je důleţitá vysoká hodnota rozlišení 
kvůli vysoké kvalitě detailů či velkoformátových zakázek. Zároveň je důleţitá tiskařská 
technologie, která přenáší digitální data do konečné podoby. 
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2.1.4 Porterův model konkurenčních sil 
 
2.1.4.1 Riziko vstupu nových konkurentů 
Riziko vstupu nových konkurentů na trh je středně vysoké. Trh je sice jiţ vytvo-
řen a zčásti obsazen, avšak jedná se o na výdělky lukrativní typ podnikání, které naproti 
tomu ale je výrazně finančně náročnější na pořízení kvalitního vybavení. Povětšinou 
není nutné pro vykonávání této činnosti dlouhé studium, převáţně na vytvoření umělec-
kých fotografií stačí několik kurzů focení a grafických úprav ve Photoshopu. 
 
2.1.4.2 Smluvní síla dodavatelů 
Jako dodavatele je moţno povaţovat firmy, se kterými spolupracujeme – mode-
lingová agentura, tiskárny apod. Tyto firmy mají středně vysokou smluvní sílu. Jejich 
spolupráce je důleţitá, avšak není nezbytná, firma má pro případ potřeby vypracované 
záloţní opatření. 
 
2.1.4.3 Smluvní síla odběratelů 
Odběratelé jsou trojího typu – všechny typy firem, začínající modelky a mode-
lové a soukromí zákazníci. Jejich vyjednávací síle se liší podle typu – firmám se snaţí-
me vyjít vstříc v největším moţném procentu případů, kdeţto začínající modelky se 
musí plně přizpůsobit chodu firmy, jelikoţ na kvalitě zpracování jejich prezentace závi-
sí 95% jejich budoucích zakázek. Co se soukromých klientů týká, jejich síla je středně 
vysoká, mají moţnost si vybrat konkurenční firmu či soukromého fotografa, tudíţ se 
firma snaţí v případě výskytu této alternativy klientům splnit jejich poţadavky. 
 
2.1.4.4 Rivalita mezi konkurenty 
Trh je středně obsazený, tudíţ je moţné na něj vstupovat. Působí zde málo vel-
kých firem, zato ale velké mnoţství soukromých fotografických ateliérů. Problémem 
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tohoto typu trhu je ale vysoký konkurenční boj a neochota spolupráce mezi některými 
subjekty. Většina soukromých fotografů vyuţívá tento trh i k jiným neţ pracovním úče-
lům, coţ u některých potencionálních spolupracovníků budí nedůvěru, která se následně 
přenáší i na ostatní firmy. Zároveň některé konkurenční praktiky se dají řadit mezi vel-
mi nevhodné aţ nezákonné – agresivní a uráţlivé chování, sabotáţe, klamavé zprávy 
apod. 
 
2.1.4.5 Hrozba substitutů 
Přímý substitut pro profesionální fotografické sluţby není, jedinou moţností je 
absence profesionality a pořízení samostatným nákladem či ve spolupráci s amatérský-
mi fotografy. V tomto případě ale často výsledné práce mají jen velmi malou či úplně 
nulovou úroveň a jsou pro profesní vyuţití nevhodné. Tuto variantu je tedy moţno uva-
ţovat spíše u soukromých osob (svatební fotky apod.). 
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3 Návrh řešení 
3.1 Představení společnosti 
Jako právní formu byla vybrána společnost s ručením omezeným (dále jen s.r.o.), 
díky nejvýhodnějším právním podmínkám. Firma dostane název Casadena s.r.o. a do 
obchodního rejstříku bude zapsána dne 1. 11. 2012. Pro sídlo firmy byla vybrána kance-
lář ve středu Brna v obchodním centru IBC, kde bude zároveň zřízena i malá prodejna, 
v níţ budou přijímány drobné zakázky. Pro fotoateliér a galerii byly vybrány prostory 
v rámci brněnského výstaviště. Jak kanceláře, tak i prodejnu si firma pronajímá, prosto-
ry fotoateliéru budou převedeny ze soukromého vlastnictví jednoho ze společníků do 
vlastnictví firmy, prostory pro galerii jsou od vlastníka koupeny pomocí tzv. „splátko-
vého nájmu“, tzn., ţe firma platí nájem, který amortizuje celkovou hodnotu, po dovršení 
kupní ceny prostor bude galerie plně ve vlastnictví firmy. 
Základní kapitál společnosti ve výši 200 000Kč bude uhrazen společníky, a to 
v poměru 2:1:1, tj. 100 000 Michal Lounek a po 50 000 Kamil Dobrovolný a Jan 
Ochotný. 
Hlavními předměty podnikání budou: 
1. Fotografická činnost 
2. Prodej 
3. Výstavy 
3.1.1 Odvětvová klasifikace ekonomických činností 
V rámci OKEČ bude firma Casadena s.r.o. působit v několika odvětvích. Základ-
ním odvětvím je 74.81 Fotografické činnosti. Tato třída zahrnuje většinu pracovní nápl-
ně této firmy. Další odvětvím je 92.52 Činnosti muzeí a galerií, ochrana historických 
památek, do které spadá provoz galerie firmy. V budoucnu bude v rámci působení firmy 
poskytováno téţ školení fotografů a pozic s fotografováním souvisejících. Toto spadá 
do třídy 80.42 Vzdělávání dospělých a jiné vzdělávání j. n. 
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3.2 Personální zabezpečení 
3.2.1 Personalistika 
Nejdůleţitějším úkolem personalistiky je vybrat patřičně kvalifikované a odpo-
vědné pracovníky, kteří jsou schopni plnit dané úkoly v zadaném termínu. Obsazení 
jednotlivých osob do funkcí zřetelně ukazuje tab. 1. 
Velmi důleţití jsou pro naši práci modelky a modelové, jejichţ přísun zajišťuje 
externí modelingová firma, stejně jako úpravu a líčení před focením, tzv. vizáţistky. 
Firma čistě pro svou vlastní potřebu bude zaměstnávat jen 3 modelky (jedná se o „zá-
loţní“ modelky, které působí pro malé zakázky či pomáhají s běţným chodem galerie 
apod.) a vizáţistku. Právní záleţitosti společnosti má na starosti firemní právník. 
Tabulka 7 Funkce osob ve firmě 
Příjmení Jméno Funkce 
Lounek Michal Společník, Jednatel 
Dobrovolný Kamil 
Společník 
Ochotný Jan 
Drobek Ivan Ředitel 
Moss Kamil IT technik 
Pilná Marie Asistentka, personalistka 
Číslová Jitka Účetní 
Malá Simona 
Fotograf, grafik 
Novotný Milan 
Šikovný Marek Servisní technik zařízení 
Novák Milan Grafik, Tiskař 
Zaujatá Kateřina Správce galerie 
Stála Jiřina Obchodní zástupce 
Gregorová Lucie 
Modelka Petříková Jitka 
Nová Irena 
Krásná Iveta Vizáţistka 
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Kompletní hierarchii firmy ukáţe nejlépe následující diagram: 
 
Obrázek 3 Organizační struktura firmy 
 
3.2.2 Politika odměňování 
Mezi jeden z nejdůleţitějších faktorů funkce firmy patří výplaty mezd a odměn. 
Ty budou u hlavních zaměstnanců (ředitel, IT technik, sekretářka, grafik, servisní tech-
nik) řešeny fixní platbou (dále jen fix), u fotografů fixem s bonusovou sazbou (dále jen 
bonus) a jejich výše je stanovena s ohledem na kvalifikovanost a spolehlivost zaměst-
nanců. Bonusové sazby budou zároveň motivačním prvkem k dobrým pracovním výko-
nům. Větší část modelek bude zajištěna od externí modelingové agentury, a tudíţ je 
vyplácí modelingová agenturou, s níţ bude uzavřena smlouva o přidělování zaměstnan-
ců. Vlastní modelky a vizáţistka budou placené dle jednotlivých odpracovaných akcí či 
odpracovaných hodin (v případě, ţe modelka plní funkci hostesky), tudíţ se jim nebude 
vyplácet fixní sazba. Přesné sumy jsou uvedeny v tabulce odměn. 
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Další velmi důleţitou součástí je bezpečnost, vzhledem k značné finanční hod-
notě vybavení. Ta bude zajištěna firmou TK Securit Brno s.r.o. Tato firma zajišťuje Pult 
centrální ochrany (dále jen PCO),  security a kamerový systém. Tyto sluţby budou vyu-
ţity následovně: 
- zabezpečovací systém pohybových čidel napojený na PCO pro kancelář, ateliér a 
galerii 
- kamerový systém v kanceláři a galerii 
- sekurity sluţby na výstavy a společenské akce 
Cena prvních dvou výše uvedených sluţeb je stanovena na měsíční fixní platbu, 
sekurity sluţby jsou účtovány samostatně dle počtu a náročnosti proběhlých akcí. 
Pro pořádání zahajovacích dnů u výstav bude uzavřena smlouva s cateringovou 
společností Valoria Party servis Brno s.r.o., placena dle pořádaných akcí a dle rozsahu 
pohoštění, nejedná se tudíţ o stálou platbu. 
Tisk velkého mnoţství propagačních materiálu, jehoţ náklady by neúměrně na-
výšily náklady, a tím i konečnou cenu pro klienta, budou zajišťovat externí offsetové 
tiskárny, např. CENTERPRESS spol. s r.o. v Brně.  
Tabulka 8 Odměny dle pozic 
Funkce Odměna 
Jednatel 43 000 
Ředitelka 38 000 
IT technik 25 000 
Sekretářka 20 000 
Účetní 20 000 
Grafik, Tiskař 25 000 
Servisní technik zařízení 18 000 
Správce galerie 20 000 
Obchodní zástupce 15 000 
Modelka 3000/focení 
Hosteska 200/h 
Vizáţistka 500/líčení 
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3.3 Strategie společnosti 
3.3.1 Cíle 
Prvořadým cílem společnosti je vybudovat velkou a prosperující firmu se zamě-
řením na veškeré fotografické a grafické práce. Finálním cílem je vybudování poboček 
ve všech krajských městech České republiky. Zaměřením bude: 
1. Vlastní a zakázková tvorba digitálních fotografií v interiéru či exteriéru 
- focení modelek a modelů v ateliéru 
- focení slavností a společenských akcí 
- focení panoramat a přírodních scenérií 
- atypické fotografie 
2. Úprava a tisk fotografií  
- Kompletní sortiment digitálních úprav firemními fotografy poříze-
ných či zákazníkem dodaných fotografií 
- tvorba fotomontáţí 
- Maloformátový i velkoformátový tisk fotografií 
3. Tvorba propagačních předmětů pro firmy 
- firemní kalendáře, vizitky, diáře, ročenky, booky (fotoknihy), plaká-
ty, plátna, obrazy, platinové obrazy aj. 
4. Tvorba reklam a prezentací 
- Reklamní letáky, elektronické prezentace v PP či webové prezentace 
5. Prodej předmětů z fotografií 
- Puzzle, hrnečky, trička, obrazy, kalendáře 
6. Výstavy v galerii 
- moţnost slavnostního otevření s cateringem 
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3.3.2 Klientela 
Mezi naši hlavní klientelu budou patřit zejména větší firmy a osoby se zájmem o 
větší reklamu. Druhou skupinu zákazníků tvoří soukromé skupiny či jednotlivci, kteří 
mají zájem o předměty čistě pro osobní potřebu. Poslední skupinu tvoří začínající foto-
grafové a modelky, kteří mají zájem o jednoduchou, avšak vysoce kvalitní soukromou 
prezentaci.  
3.3.3 Plánovaný vývoj 
Po úspěšném zaběhnutí na trh (cca 1 rok) plánuje firma Casadena s.r.o. zavést 
věrnostní program pro veškeré klienty a pořádat školení fotografů ve vlastní školící 
místnosti. Také plánuje zakoupení digitální tiskárny, díky níţ bude schopna nabídnout 
zákazníkům i atypické formáty či vysoko-nákladový tisk. 
3.3.4 Časový horizont 
Firma dle vlastních odhadů předpokládá následující časový horizont jednotlivých 
milníků zaloţení firmy: 
Tabulka 9 Milníky projektu 
Zahájení projektu 01. 08. 2011 
Sepsání společenské smlouvy 20. 08. 2011 
Úhrada nutných nákladů 25. 08. 2011 
Registrace na úřadě 01. 09. 2011 
Zápis do obchodního rejstříku 01. 11. 2011 
Uzavření smluv 10. 11. 2011 
Spuštění webové prezentace 20. 11. 2011 
Spuštění informačního systému 30. 11. 2011 
Slavnostní zahájení chodu 01. 12. 2011 
 
Tyto milníky se budou pro firmu závazné a bude se je maximální moţnou mírou 
snaţit dodrţet.
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3.4 Zakladatelský rozpočet 
3.4.1 Náklady 
3.4.1.1   Zřizovací náklady 
Před svým vznikem společnost vynaloţí následující výdaje: 
sepsání společenské smlouvy ve formě notářského zápisu                                 
(včetně potřebných kopií)       4500 Kč 
výpis z rejstříku trestů jednatele          50 Kč 
ohlášení volné ţivnosti – fotografické sluţby    1000 Kč 
zápis do OR         5000 Kč 
Celkem                  10550 Kč 
Vzhledem k tomu, ţe zřizovací výdaje nepřesahují 60 000 Kč, nebudou 
v souladu se zákonem o dani z příjmů PO evidovány jako majetek a budou zúčtovány 
jednorázově do nákladů.  
3.4.1.2   Technická podpora a vybavení prostor 
Prostory kanceláře jsou jiţ vybavené od pronajímatele, ovšem prostory fotoate-
liéru a galerie nikoliv. Proto budou vybaveny účelně tak, aby odpovídaly potřebám 
provozované činnosti a působily reprezentativně, vzhledem k tomu, ţe většina modelek 
je externích a v galerii budou probíhat mimo výstav také slavnostní zahájení a bude 
přístupná pro širokou veřejnost. 
Přestoţe většina zaměstnaných fotografů jiţ vlastní výbavu má, firma se roz-
hodla zakoupit fotoaparát, který bude pouţit pouze pro ateliérové focení. Je celkově 
technicky sladěn s dalším vybavením, jako jsou studiové záblesky, světla či látková 
pozadí. Jen ve výjimečných případech bude moţné se svolením majitele firmy tento 
fotoaparát pouţít pro exteriérové focení. 
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Hardware 
Fotoaparát Olympus E-3 Kit (EZ-1260)    42 008,- bez DPH 
Objektiv Zuiko Digital EZ-4015-2         6 294,- bez DPH 
Objektiv Zuiko Digital EZ-5020 SWD    26 882,- bez DPH 
Paměťová karta M-XD2GM typ M+ - 3ks        1 236,- bez DPH 
Batoh Lowepro Flipside 200 Black         1 505,- bez DPH 
Notebook HP Pavilion dv6000 vč. klávesnice a laserové myši 33 603,- bez DPH 
Stativ Velbon SHERPA 803R         4 491,- bez DPH 
3 kompletní PC sestavy      68 351,- bez DPH 
Velkoformátová tiskárna HP DesignJet 90    28 521,- bez DPH 
HP Color LaserJet 2320nf MFP (3v1)    14 714,- bez DPH 
Celkem HW                 227 605,- bez DPH 
 
Software 
Účetní program POHODA 2008 Komplet, licence pro tři PC 17 970,- bez DPH                                              
ESET NOD32 antivirus 2letá licence pro 5 počítačů    3 896,- bez DPH 
Adobe Photoshop CS4 WIN Licence CZ    13 917,- bez DPH 
Microsoft Office 2007 Professional, multilicenční verze  12 000,- bez DPH 
Celkem SW        47 783,- bez DPH 
 
 
Vybavení kuchyňky 
Linka (Nika 250 Tafla)      5 806,- bez DPH 
Dřez (Pyramid) + vodovodní baterie (Extol Balleto 81016)  2 028,- bez DPH 
Elektrický dvouplotýnkový vařič SENCOR       671,- bez DPH 
Chladnička ZANUSSI      4 427,- bez DPH 
Mikrovlnná trouba SENCOR         999,- bez DPH 
Varná konvice SENCOR         495,- bez DPH 
Nádobí (hrnky, sklenice, talíře, sada příborů apod.)   1 848,- bez DPH 
Celkem Kuchyňka                16 274,- bez DPH 
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Vybavení Ateliéru 
Sedačka roztaţitelná        4 409,- bez DPH 
Stojanový věšák – 2 ks        2 083,- bez DPH 
Odpadkový koš – 1 ks                      241,- bez DPH 
Studiová sestava záblesků 400 + 400    17 290,- bez DPH 
Sestava trvalých denních světel 3×350W      7 290,- bez DPH 
Náhradní výbojky pro denní světla - 5ks      1 905,- bez DPH 
Set na uchycení 1ks látkového pozadí        2 090,- bez DPH 
Sada 6ks látkových pozadí 6×3m       2 514,- bez DPH 
Zabezpečovací zařízení      12 950,- bez DPH 
Celkem Ateliér       50 772,- bez DPH 
 
Vybavení Galerie 
Ţidle kancelářská                    2 914,- bez DPH 
Pult „Recepční“         10 282,- bez DPH 
Odpadkový koš – 1 ks                      241,- bez DPH 
Sada 20 svítidel LAVIO S2 – Brilux OS-LAVIS2-10  33 400,- bez DPH 
Zabezpečovací systém      35 230,- bez DPH 
Celkem Galerie       82 067,- bez DPH 
 
Celkem vybavení:        424 501,- bez DPH 
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3.4.1.3   Provozní náklady 
Provozní náklady, které společnosti měsíčně vznikají, jsou v níţe uvedené ta-
bulce v cenách bez DPH. Rovněţ je uvedeno, o jakou poloţku ročně se u jednotlivých 
nákladů jedná. 
Tabulka 10 Provozní náklady v KČ 
Druh provozních nákladů Měsíc 
Ročně pro celou 
společnost 
Nájemné 16 500 198 000 
Energie 12 000 144 000 
Internet 883 10 596 
Webhosting 499 5 988 
Telefony 2 000 24 000 
Kancelářské potřeby 1 000 12 000 
Mzdy 254 000 2 868 000 
Vzdělávání 4 000 48 000 
Pojištění 9 000 108 000 
Úklid 15 000 180 000 
Modelingová agentura 30 000 360 000 
Bezpečnostní agentura 25 000 300 000 
Catering 20 000 240 000 
Celkem provozní náklady 389 882 4 678 584 
 
Výdaje na nájemné uvedené v tabulce zahrnují pronájem kanceláře, kuchyňky a 
sociálního zařízení a také náklady na úklid, který je zajišťován majitelem objektu jed-
nou týdně. Platba za daný měsíc probíhá vţdy k prvnímu dni daného měsíce. Stejným 
způsobem je to řešeno i u prodejny.  
Společníci vyuţívají tarif O2 Business 300 MAX, cena uvedená v tabulce je bez 
DPH. Platby probíhají vţdy v následujícím zúčtovacím období. 
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Připojení k internetu je zajištěno společností O2 za poplatek 882 Kč/měsíc bez 
DPH. Platby probíhají vţdy v následujícím zúčtovacím období. 
Kancelářskými potřebami jsou myšleny: papíry, obálky, psací potřeby, po-
známkové bloky, samolepící štítky a dále také aktuální znění jednotlivých právních 
předpisů. 
Úhrady měsíčních mezd probíhají bezhotovostním převodem vţdy k 20. dni ná-
sledujícího měsíce. Firma mzdy hotovostně nevyplácí. 
Společnost si nechala vytvořit internetové stránky vlastním IT technikem, který 
má mimo jiné v popisu práci i kompletní údrţbu stránek a veškerého softwarového zaří-
zení a hardwaru pro počítače. 
 42 
 
 
3.4.2 Výnosy 
3.4.2.1 Ceník služeb v oblasti fotografických prací 
Stanovení cen sluţeb naší společnosti vychází zejména z individuálních potřeb 
klientů. Společnost má proto jak pevně stanovené ceny pro malé zakázky, tak i varia-
bilní ceník sluţeb dle přímých poţadavků a nároků klientů. Celková cena je ovlivněna 
např. časovou náročností – vzhledem k tomu, ţe se zabýváme focením osob, není moţ-
né dobu práce přesně stanovit – a rozsahem poskytnutých sluţeb – např. při výjezdu do 
exteriéru a fotografování společenských akcí je nutno v celkové ceně zohlednit nároč-
nost, dobu focení i mnoţství výsledných fotografií. Avšak výslednou cenu 
se společnost vţdy snaţí stanovit tak, aby výsledný efekt spolupráce převyšoval koneč-
nou fakturovanou částku za zpracování. 
 
Tabulka 11 Ceník prací 
Název služby Cena Jednotka 
Focení fotografem v ateliéru 1200  Kč/hodina 
Focení fotografem v exteriéru 1500  Kč/hodina 
Focení společenských akcí  dle domluvy  akce 
Pronájem ateliéru 
600  Kč/hodina 
3000  Kč/den 
Pronájem galerie 
2000  Kč/den 
11000  Kč/týden 
Pořádání výstav  
25000  Kč/týden 
80000  Kč/měsíc 
Slavností otevření 15000  akce (*) 
(*) přesná částka se odvíjí dle ceníku cateringové společnosti 
 
3.4.2.2 Ceník výsledných fotografií 
Uvedené ceny jsou za kus profesionálně upravené a vytištěné fotografie ve for-
mátech 9×13 a 10×15. Dále nabízíme uloţení vybraných fotografií zákazníka na disk 
CD. Na disku CD je logo naší společnosti, práva na tyto fotografie má naše společnost. 
V případě zájmu o odkoupení autorských práv platí klient taxu uvedenou v tabulce. 
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Tabulka 12 Ceník tištěných fotografií 
Počet kusů 9×13 10×15 A4 A3 A2 Jednotka 
fotky do 50ks 275 300 
380 450 500 
Kč/fotka 
fotky do 100ks 250 270 Kč/fotka 
nad 100ks 230 250 Kč/fotka 
Fotografie na CD 1000 Kč/disk 
Odkup autorských 
práv 
1500 Kč/fotka 
3.4.2.3 Ceník předmětů z fotografií 
Naše firma nabízí tvorbu profesionálně upravených kalendářů a fotoknih. Foto-
grafie pouţité v kalendářích a fotoknihách můţe po domluvě buď nafotit naše firma, 
nebo si zákazník přinese vlastní fotografie. V tomto případě kvalita výsledných knih a 
kalendářů závisí na kvalitě přinesených fotografií. 
Tabulka 13 Ceník kalendářů 
Formát Cena 
Kalendáře nástěnné - měsíční 
A2 799 Kč/ks 
A3 599 Kč/ks 
A4 449 Kč/ks 
A5 249 Kč/ks 
  
Kalendáře stolní - týdenní 
A5 149 Kč/ks 
13×40 169 Kč/ks 
16×20 149 Kč/ks 
 
Tabulka 14 Ceník booků 
Formát Počet stran Cena 
A4 
18 stran 500 Kč/ks 
28 stran 550 Kč/ks 
36 stran 600 Kč/ks 
A5 
12 stran 450 Kč/ks 
24 stran 500 Kč/ks 
36 stran 550 Kč/ks 
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Pro začínající modely a modelky nabízí naše firma vytvoření profesionálních 
booků. K ceně klasických booků se poté připočte částka 1500. Cena potom zahrnuje 
navíc 2 hodiny focení v ateliéru vč. profesionální vizáţistky a doporučení do modelin-
gové agentury. 
 
3.4.3 Tržby 
Na základě zkušeností, znalostí a průzkumu byly pro zachycení předpokláda-
ných trţeb sestaveny tři varianty – Realista, Optimista a Pesimista. Jednotlivé sekce 
tabulek jsou okomentovány níţe. 
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3.4.3.1 Varianta Realista 
Jedná se dle průzkumu a odhadů o nejvíce pravděpodobnou variantu, výše pří-
jmů je stanovena na základě zkušeností s výrobou v dané oblasti působení.  
Tabulka 15 Předpokládané tržby v Kč – Varianta „Realista“ 
Položka 
Počet 
jednotek 
Jednotková 
cena 
Částka/rok Pozn. 
Pořádání výstav - týdenní 0 25000 0 
(1) 
Pořádání výstav - měsíční 10 80000 800 000 
Slavnostní otevření 4 15000 60 000 
Pronájem galerie - den 7 2000 14 000 
Pronájem galerie - týden 7 11000 77 000 
Pronájem ateliéru - denně 40 3000 120 000 
Pronájem ateliéru - hodinově 200 600 120 000 
Focení v ateliéru 1470 1200 1 764 000 
Focení v exteriéru 730 1500 1 095 000 
 A2 - fotografie 100 500 50 000 
(2) 
A3 - fotografie 200 450 90 000 
A4 - fotografie 1000 380 380 000 
9×13 6000 270 1 620 000 
10×15 3700 250 925 000 
 A2 - nástěnný kalendář 80 799 63 920 
(3) 
A3 - nástěnný kalendář 120 599 71 880 
A4 - nástěnný kalendář 120 449 53 880 
A5 - nástěnný kalendář 125 249 31 125 
stolní kalendáře 200 159 31 800 
book A4 profesní 60 2050 123 000 
fotokniha A4 140 550 77 000 
fotokniha A5 100 500 50 000 
  
trţby v prodejně 100 000   
    
 
Tržby celkem     7 717 605 Kč 
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(1) Firma předpokládá, ţe 10 měsíců v roce bude v galerii pořádat výstavy, při-
čemţ uspořádá minimálně 4 slavnostní otevření, zbylé dva měsíce bude galerie v pro-
nájmu. Počítáme 7 týdenních a 7 denních pronájmů. Ateliér bude firma Casadena s.r.o. 
pronajímat převáţně o víkendech, předpokládaný počet víkendů za rok, kdy bude ateli-
ér pronajímán, je 34. To činí 68 dnů, předpokládané rozdělení sazeb pronájmů je 40 
denních a 200 hodinových. Fotografové budou denně pracovat 5hodin, při počtu dvou 
aktivních fotografů je to 10hodin denně. Pro rok 2012 počítáme s počtem 253 pracov-
ních dnů, coţ po odečtení po odečtení dovolených činí 220 pracovních dnů ve firmě. 
Po přepočtení na oba fotografy se dostaneme k celkovému počtu 2200 odpracovaných 
hodin. Předpokládané rozloţení prací v ateliéru a v exteriéru bude 2:1, tedy 1470 hodin 
focení v ateliéru a 730 hodin focení v exteriéru. Do předpokladu trţeb nezapočítáváme 
akce, protoţe poptávka po těchto akcích je velmi variabilní v různých měsících roku a 
nelze ji tudíţ relevantně odhadnout. 
(2) Za hodinu focení vyfotí fotograf v průměru 100 fotografií. Pro zákazníka je 
z tohoto mnoţství pouţitelných přibliţně 5 fotografií - za 2200 hodin tedy vyfotíme 
11000 pouţitelných fotografií. Nejčastěji poţadovaný formát je 9×13. Předpoklad 100 
ks ve velikosti A2, 200 ks ve velikosti A3, 1000 ks ve velikosti A4. Zhruba 6000 ks 
fotografií formátu 9×13 a 3700 ks fotografií formátu 10×15. U vyčíslení ceny formátů 
9×13 a 10×15 je pouţita cena do 100Ks fotografií, jelikoţ se svou výší nejvíce blíţí 
průměrné ceně. 
(3) Počet nástěnných kalendářů ve formátech A3 a A4 bude v obou přibliţně 
120ks, A2 přibliţně 80ks, a formátu A5 přibliţně 50ks za rok. Mnoţství stolních ka-
lendářů bude niţší, cca 200 ks za rok. Fotoknih vyrobíme přibliţně 300 ks, z toho počtu 
bude 200 formátu A4 a 100 formátu A5. Profesní booky jsou akceptovány pouze ve 
formátu A4, jejich procentuelní zastoupení v předpokládaném počtu je 30%, tzn. 60ks. 
Pro výpočet předpokládaných trţeb je vyuţit průměrný počet stran. Zisk z provozu 
prodejny (kopírování tisk apod.) předpokládáme ve výši 100000Kč. Pro elektronické 
prezentace bude vytvořena cenová nabídka dle individuálních potřeb daného klienta, 
proto trţby z těchto prezentací nejsou zahrnuty do kalkulace předpokládaných trţeb. 
V roce 2012 tedy společnost u varianty „Realista“ předpokládá trţby ve výši 
7717605 Kč. Tato varianta má 75% pravděpodobnost naplnění. 
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3.4.3.2  Varianta Optimista 
U této varianty firma předpokládá 100% naplnění výrobních kapacit. 
Tabulka 16 Předpokládané tržby v Kč – Varianta „Optimista“ 
Položka 
Počet  
jednotek 
Jednotková 
cena 
Částka/rok Pozn. 
Pořádání výstav - týdenní 8 25000 200 000 
(1) 
Pořádání výstav - měsíční 10 80000 800 000 
Slavnostní otevření 8 15000 120 000 
Pronájem galerie - den 0 2000 0 
Pronájem galerie - týden 0 11000 0 
Pronájem ateliéru - denně 60 3000 180 000 
Pronájem ateliéru - hodinově 600 600 360 000 
Focení v ateliéru 2347 1200 2 816 400 
Focení v exteriéru 1173 1500 1 759 500 
 A2 - fotografie 160 500 80 000 
(2) 
A3 - fotografie 320 450 144 000 
A4 - fotografie 1600 380 608 000 
9×13 9600 270 2 592 000 
10×15 5920 250 1 480 000 
 
A2 - nástěnný kalendář 200 799 159 800 
(3) 
A3 - nástěnný kalendář 300 599 179 700 
A4 - nástěnný kalendář 300 449 134 700 
A5 - nástěnný kalendář 125 249 31 125 
stolní kalendáře 500 159 79 500 
book A4 profesní 300 2050 615 000 
fotokniha A4 200 550 110 000 
fotokniha A5 250 500 125 000 
  
trţby v prodejně 250 000   
    
 
Tržby celkem     12 824 725 Kč 
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(1) Firma u této varianty předpokládá, ţe celý rok bude v galerii pořádat výsta-
vy, přičemţ uspořádá minimálně 8 slavnostních otevření. Předpokládaný počet víkendů 
za rok, kdy bude ateliér pronajímán, je 56. To činí 112 dnů. Rozloţení kategorií proná-
jmů předpokládáme na 60 dnů a 624 hodin (ateliér můţe být v chodu aţ 12h denně, při 
vyšší činnosti vzniká nadměrné opotřebení technologie vybavení). Fotografové budou 
denně pracovat 8 hodin, při počtu dvou aktivních fotografů je to 16 hodin denně. Pro 
rok 2012 počítáme s počtem 252 pracovních dnů, coţ po odečtení po odečtení dovole-
ných, volna apod. činí 220 pracovních dnů ve firmě. Po přepočtení na oba fotografy se 
dostaneme k celkovému počtu 3520 odpracovaných hodin. Předpokládané rozloţení 
prací v ateliéru a v exteriéru bude totoţné, tedy 2:1, tedy 2347 hodin focení v ateliéru a 
1173 hodin focení v exteriéru. Do předpokladu trţeb stejně jako u minulé varianty ne-
započítáváme akce. 
(2) Oproti předchozí variantě počítáme s 60%ním nárůstem pouţitelných foto-
grafií, díky vyššímu mnoţství focených hodin, tedy za 3520 hodin vyfotíme 17600ks 
pouţitelných fotografií. Stejnou procentuelní sazbu navýšení pouţijeme i pro výpočet 
předpokládaného počtu objednaných fotografií, tzn. 160 ks ve velikosti A2, 320 ks ve 
velikosti A3, 1600 ks ve velikosti A4, 9600 ks fotografií formátu 9×13 a 5920 ks foto-
grafií formátu 10×15. U vyčíslení ceny formátů 9×13 a 10×15 je pouţita cena do 
100Ks fotografií, jelikoţ se svou výší nejvíce blíţí průměrné ceně. 
(3) Zde předpokládáme 150%ní navýšení, jelikoţ u výroby propagačních před-
mětůn nejsme natolik limitováni časem jako u fotografických prací. Počet nástěnných 
kalendářů ve formátech A3 a A4 bude tedy v obou případech přibliţně 300ks, A2 při-
bliţně 200ks, a formátu A5 přibliţně 125ks za rok. Mnoţství stolních kalendářů bude 
cca 500 ks za rok. Fotoknih vyrobíme přibliţně 750 ks, z toho počtu bude 500 formátu 
A4 a 250 formátu A5. U profesních booků počítáme 60% zastoupení, tudíţ se jedná o 
počet 300ks. Pro výpočet předpokládaných trţeb je vyuţit průměrný počet stran. Zisk z 
provozu prodejny (kopírování, tisk apod.) předpokládáme ve výši 250000Kč. Elektro-
nické prezentace stejně jako u předchozí varianty nezahrnujeme do kalkulace.  
V roce 2012 tedy společnost dle průzkumu předpokládá u varianty „Optimista“ 
trţby ve výši 12824725 Kč. Tato varianta má 15% pravděpodobnost naplnění 
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3.4.3.3 Varianta Pesimista 
Při této variantě předpokládá společnost výrazně sníţený zájem o její sluţby. Ta-
to situace je modelově vypracována, aby baly firma v případě jejího výskytu, kvalitně 
připravena a byla schopná pohotovým a účinným způsobem zareagovat a tím výrazně 
zmírnit či anulovat její dopady.   
Tabulka 17 Předpokládané tržby v Kč – Varianta „Pesimista“ 
Položka 
Počet 
jednotek 
Jednotková 
cena 
Částka/rok Pozn. 
Pořádání výstav - týdenní 0 25000 0 
(1) 
Pořádání výstav - měsíční 5 80000 400 000 
Slavnostní otevření 2 15000 30 000 
Pronájem galerie - den 0 2000 0 
Pronájem galerie - týden 15 11000 165 000 
Pronájem ateliéru - denně 24 3000 72 000 
Pronájem ateliéru - hodinově 0 600 0 
Focení v ateliéru 550 1200 660 000 
Focení v exteriéru 550 1500 825 000 
 A2 - fotografie 50 500 25 000 
(2) 
A3 - fotografie 100 450 45 000 
A4 - fotografie 500 380 190 000 
9×13 300 270 81 000 
10×15 1850 250 462 500 
 A2 - nástěnný kalendář 40 799 31 960 
(3) 
A3 - nástěnný kalendář 60 599 35 940 
A4 - nástěnný kalendář 60 449 26 940 
A5 - nástěnný kalendář 25 249 6 225 
stolní kalendáře 100 159 15 900 
book A4 profesní 0 2050 0 
fotokniha A4 80 550 44 000 
fotokniha A5 20 500 10 000 
  
trţby v prodejně 50 000   
    
 
Tržby celkem     3 176 465 Kč 
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(1) Firma ve variantě „Pesimista“ předpokládá, ţe 5 měsíců v roce bude v gale-
rii pořádat výstavy, přičemţ uspořádá maximálně 2 slavnostní otevření, 15 týdnů bude 
galerie v pronájmu a zbylý čas zůstane nevyuţita. Ateliér bude firma Casadena s.r.o. 
pronajímat převáţně o víkendech, předpokládaný počet víkendů za rok, kdy bude ateli-
ér pronajímán, je 12. To činí 24 dnů, předpokládané rozdělení sazeb pronájmů je 24 
denních bez hodinových. Fotografové budou moci pracovat jen obden 5hodin, tudíţ 
kaţdý den jeden. Pro rok 2012 počítáme s počtem 253 pracovních dnů, coţ po odečtení 
po odečtení dovolených činí 220 pracovních dnů ve firmě. Po přepočtení na oba foto-
grafy se dostaneme k celkovému počtu 1100 odpracovaných hodin. Předpokládané 
rozloţení prací v ateliéru a v exteriéru bude 1:1, tedy 550 hodin focení v ateliéru a 550 
hodin focení v exteriéru. Společenských akcí, které by bylo moţno fotit, se firma nebu-
de účastnit. 
(2) Při počítaném průměru 100 fotografií na hodinu focení a pouţitelnosti 5ks 
pro zákazníka, za 1100 hodin vyfotíme 5500 pouţitelných fotografií. Varianta „Pesi-
mista“ předpokládá sníţení zájmu o fotografie o 50%, tudíţ výsledný počet jednotli-
vých formátů bude 50 ks ve velikosti A2, 100 ks ve velikosti A3, 500 ks ve velikosti 
A4, dále 3000 ks fotografií formátu 9×13 a 1850 ks fotografií formátu 10×15. U vyčís-
lení ceny formátů 9×13 a 10×15 je opět pouţita cena do 100 ks fotografií. 
(3) Při stejném procentuelním poklesu se sníţí počet nástěnných kalendářů ve 
formátech A3 a A4 v obou variantách na přibliţně 60 ks, A2 přibliţně 40ks, a formátu 
A5 přibliţně 25ks za rok. Mnoţství stolních kalendářů bude nejniţší, cca 100 ks za rok. 
Fotoknih vyrobíme pouze 100 ks, z toho počtu bude 80 formátu A4 a 20 formátu A5. 
Pro výrobu profesního booku si naši firmu nevybere ţádná modelka. Pro výpočet před-
pokládaných trţeb je vyuţit průměrný počet stran. Zisk z provozu prodejny (kopírování 
tisk apod.) předpokládáme ve výši 50000Kč. Pro elektronické prezentace jsou opět 
kalkulovány podle potřeb klienta. 
V roce 2012 tedy společnost na základě provedeného průzkumu u varianty „Pe-
simista“ předpokládá trţby ve výši 3176465 Kč. V tomto případě by firma byla za první 
rok působení ve výrazné ztrátě a musela by na danou situaci patřičně reagovat, např. 
zvýšením manaţerského úsilí, úpravou cen, zavedením akčních nabídek apod. 
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3.5 Riziková analýza 
Tato analýza nám dá přehledně na zřetel, která rizika firmu ohroţují a jak velký 
mají případný dopad na působení firmy na trhu. Jednotlivé kroky analýzy jsou samo-
statně rozepsané, včetně připojení konkrétních vstupů a výstupů daného kroku. 
U jednotlivých kroků analýzy je nutné provádět činnosti podporující jakost, tyto 
jakostní činnosti jsou pro všechny kroky analýzy totoţné. Jedná se zejména o: 
- Test platnosti a kompletnosti vstupních podkladů 
- Test aktuálnosti prognóz 
- Test úplnosti výstupních materiálů   
3.5.1 Identifikace rizika 
V první fázi analýzy je nutno stanovit jednotlivá rizika a přiřadit k nim scénář, 
který mohou vyvolat. 
Vstupy: 
- Popis projektu 
- Prognózy moţných vnějších vlivů 
- Prognózy moţných vnitřních vlivů 
- Statistická data a údaje 
- Zkušenosti 
Výstup: 
- Seznam dvojic hrozba – scénář 
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Tabulka 18 Identifikace rizika 
Pořadové 
číslo rizika 
Hrozba Scénář Pozn. 
1 
Konflikt ve vedení organi-
zace 
Zpoţdění / nerealizování 
zaloţení firmy 
  
2 Nespolehliví pracovníci Zpoţdění realizace projektů   
3 
Nedostatečná / špatná im-
plementace webové prezen-
tace 
Odklad spuštění webové 
prezentace 
  
4 
Průtahy při sepisování spo-
lečenské smlouvy 
Zpoţdění / nerealizování 
zaloţení firmy 
  
5 
Problémy s dodávkou vyba-
vení 
Odklad spuštění výroby   
6 Špatná interní spolupráce Zpoţdění realizace projektů   
7 
Nespolehlivost ze strany 
dodavatelů (modelingová 
agentura, tiskárny apod.) 
Nedostatek klíčového mate-
riálu 
  
8 
Konflikty s klíčovými exter-
ními subjekty 
Pozastavení / ukončení spo-
lupráce se subjektem 
  
9 
Neočekávané změny nájem-
ních podmínek 
Zvýšení ceny / výpověď 
nájmu 
  
10 Úpadek trhu 
Omezení / ukončení činnosti 
společnosti 
  
11 
Změna legislativních 
podmínek podnikání 
Omezení / ukončení činnosti 
společnosti 
  
12 
Nekalé praktiky konkurence 
(útok na web apod.) 
Poškození jména firmy   
13 Zpoţděné platby faktur 
Nedostatek finančních pro-
středků 
  
14 
Špatné / neúplné nastavení 
informačního systému 
Odklad spuštění informač-
ního systému 
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3.5.2 Kvantifikace rizika 
Druhá fáze analýzy má za cíl ohodnotit pravděpodobnost scénářů, velikost ná-
sledných škod a určit míru rizika. 
Vstupy: 
- Seznam dvojic hrozba - scénář 
- Statistická data a údaje 
- Zkušenosti 
Výstup: 
- Úplné n-tice (hrozba, scénář, pravděpodobnost, škoda) – mezivýsle-
dek
8
 
- Seznam č. 1 – doplnění návrhu projektu 
- Seznam č. 2 – informace k moţným operativním zásahům 
- Seznam č. 3 – pro proces sniţování rizika 
- Předběţná úroveň souhrnného rizika 
Vytvořenou tabulku s hodnotami poté podrobíme analýze, díky níţ získáme ná-
sledující 3 dokumenty: 
- Seznam vysoká pravděpodobnost a vysoká ztráta – tyto případy je 
nutno přímo zanést do plánu celého projektu, nelze je ponechat náho-
dě.  
- Seznam malá pravděpodobnost a malá ztráta – tyto případy se můţou 
ponechat na operativní řešení. Tyto případy musí mít hodnotu rizika 
menší neţ je přípustná hodnota akceptovatelného rizika. 
- Zbývající část, které se následně pouţije jako vstupní element pro 
vypracování návrhů na sníţení rizika. 
 
                                                 
8
 Z důvodu lepší přehlednosti je ve výsledné tabulce vynechán sloupec scénář 
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Tabulka 19 Kvantifikace rizika 
Pořadové 
číslo rizika 
Hrozba Pravděpodobnost 
Dopad na 
projekt 
Hodnota 
rizika 
1 
Konflikt ve vedení 
organizace 
MP SD NHR 
2 Nespolehliví pracovníci SP VD VHR 
3 
Nedostatečná / špatná 
implementace webové 
prezentace 
MP SD NHR 
4 
Průtahy při sepisování 
společenské smlouvy 
MP MD NHR 
5 
Problémy s dodávkou 
vybavení 
SP SD SHR 
6 Špatná interní spolupráce MP SD NHR 
7 
Nespolehlivost ze strany 
dodavatelů (modelingová 
agentura, tiskárny apod.) 
SP SD SHR 
8 
Konflikty s klíčovými 
externími subjekty 
SP VD VHR 
9 
Neočekávané změny 
nájemních podmínek 
MP SD NHR 
10 Úpadek trhu MP VD SHR 
11 
Změna legislativních 
podmínek podnikání 
MP VD SHR 
12 
Nekalé praktiky konku-
rence (útok na web apod.) 
SP VD VHR 
13 Zpoţděné platby faktur SP SD SHR 
14 
Špatné / neúplné nastave-
ní informačního systému 
MP MD NHR 
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Tabulka 20 Hrozby s nízkou hodnotou rizika 
Pořadové 
číslo rizika 
Hrozba Pravděpodobnost 
Dopad na 
projekt 
Hodnota 
rizika 
1 
Konflikt ve vedení orga-
nizace 
MP SD NHR 
3 
Nedostatečná / špatná 
implementace webové 
prezentace 
MP SD NHR 
4 
Průtahy při sepisování 
společenské smlouvy 
MP MD NHR 
6 Špatná interní spolupráce MP SD NHR 
9 
Neočekávané změny 
nájemních podmínek 
MP SD NHR 
14 
Špatné / neúplné nastave-
ní informačního systému 
MP MD NHR 
 
 
Tabulka 21 Hrozby se střední a vysokou hodnotou rizika 
Pořadové 
číslo rizika 
Hrozba Pravděpodobnost 
Dopad na 
projekt 
Hodnota 
rizika 
5 
Problémy s dodávkou 
vybavení 
SP SD SHR 
7 
Nespolehlivost ze strany 
dodavatelů (modelingová 
agentura, tiskárny apod.) 
SP SD SHR 
10 Úpadek trhu MP VD SHR 
11 
Změna legislativních 
podmínek podnikání 
MP VD SHR 
13 Zpoţděné platby faktur SP SD SHR 
2 Nespolehliví pracovníci SP VD VHR 
8 
Konflikty s klíčovými 
externími subjekty 
SP VD VHR 
12 
Nekalé praktiky konku-
rence (útok na web apod.) 
SP VD VHR 
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3.5.3 Snižování rizika 
Cílem tohoto závěrečného kroku analýzy RIPRAN je na základě informací o ne-
bezpečí připravit protiopatření, která sníţí hodnotu rizik na akceptovatelnou úroveň. 
Vstupy: 
- Seznam n-tic, které je třeba vzít v potaz pro sniţování hodnoty rizik 
- Hodnota akceptovatelného rizika 
Výstup: 
- Návrhy na sníţení rizika 
- Plán opatření na sníţení rizika 
- Nová hodnota rizika po provedených opatčeních 
Tabulka 22 Snížená hodnota rizika 
Pořadové 
číslo rizika 
Hrozba Návrh na protiopatření 
Hodnota 
rizika 
5 
Problémy s dodávkou 
vybavení 
Sepsaná smlouva s dodavatelem, 
alternativní dodavatel 
NHR 
7 
Nespolehlivost ze strany 
dodavatelů (modelingo-
vá agentura, tiskárny 
apod.) 
Vytvoření záloţních zdrojů mode-
lek a alternativní moţnosti tisku 
NHR 
10 Úpadek trhu Pojištění, záloţní produkt NHR 
11 
Změna legislativních 
podmínek podnikání 
Vyhrazení moţnosti změny ob-
chodních podmínek u smluv 
NHR 
13 Zpoţděné platby faktur 
Přesně definovaná splatnost faktur, 
zajištění alternativních zdrojů fi-
nancování 
NHR 
2 Nespolehliví pracovníci 
Přesně specifikované pracovní 
podmínky a definované pouty při 
nedodrţení 
NHR 
8 
Konflikty s klíčovými 
externími subjekty 
Stanovení podmínek a smluvních 
pokut při nedodrţení 
NHR 
12 
Nekalé praktiky konku-
rence (útok na web 
apod.) 
Zřízení pojištění NHR 
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3.6 Webová prezentace firmy 
Webová prezentace firmy je jedním z hlavních prostředků pro styk s veřejností. 
Firma zde kromě svého představení a popisu poskytovaných sluţeb bude mít vystavené 
i některé fotografické práce. Tyto budou v rámci webová galerie rozděleny do několika 
sekcí dle typu vystavených fotografií (společenské fotografie, umělecké modelingové 
foto apod.). 
Hlavní výhodou firmy je unikátní přístup k soukromým klientům. V rámci regis-
trovaných zákazníků mají tito moţnost si v uţivatelské sekci v oblasti objednání foto-
grafií přímo zarezervovat konkrétní termín focení. Aplikace jim zpřístupní volné foto-
grafy a klienti si sami vyberou, kterého chtějí. Vybranému fotografovi a vedení firmy 
následně přijde informační zpráva, ţe na daný termín má připravenou zakázku. Tímto se 
pro stálé klienty výrazným způsobem zjednodušuje spolupráce s naší firmou – mohou si 
vše zařídit z pohodlí domova nebo své kanceláře. 
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Závěr 
Cílem bakalářské práce bylo vypracovat podnikatelský plán, podle nějţ by bylo 
moţné zaloţit firmu s právní formou s.r.o. se zaměřením na fotografickou a společen-
skou činnost. 
Při vypracovávání práce byl kladen důraz na pouţitelnost plánu v praxi, tudíţ se 
jedná o cílený plán. Byla vypracována studie týkající se trhu, na němţ se firma hodlá 
uchytit, a to jednak firem a ţivnostníků na trhu jiţ působících, jednak charakteru samot-
né budoucí firmy (SWOT analýza), tak i charakteru trhu (SLEPT analýza, Porterův mo-
del 5i sil). 
V hlavní části byly poté zpracovány kromě popisu zaměření a zakladatelského 
rozpočtu také 3 varianty navrácení investovaných peněz, z nichţ kaţdá zachycuje urči-
tou potenciálně pravděpodobnou moţnost. Největší důraz byl kladen na vypracování a 
zhodnocení rizik daného plánu, tyto byly vypracovány pomocí analýzy RIPRAN, které 
nejpřehledněji analyzuje a zachycuje veškeré pravděpodobnosti a hodnoty naplnění. 
V samotném závěru byl popsán specifický systém webové prezentace a objednání foto-
grafií. 
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